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ABSTRAK 

 

Jihan Qatrunnada Benklah/212016079/2020/Pengaruh Bauran Pemasaran 

Terhadap Keputusan Pembelian Air Dalam Kemasan Merek Cleo Pada 

Kelurahan SungaiSelincah Kecamatan Kalidoni Palembang/Manajemen 

Pemasaran 

Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah adakah pengaruh bauran 

pemasaran terhadap keputusan pembelian air dalam kemasan merek cleo pada 

Kelurahan SungaiSelincah Kecamatan Kalidoni Palembang. Adapun tujuannya untuk 

mengetahui pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian air dalam 

kemasan merek cleo pada Kelurahan SungaiSelincah Kecamatan Kalidoni Palembang. 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini ialah asosiatif. Varibel yang 

digunakan adalah produk,harga,distribusi,promosi. Populasi dalam penelitian ini 

masyarakat Kelurahan Sungaiselincah Kecamatan Kalidoni Palembang yang membeli 

atau mengkonsumsi air dalam kemasan merek cleo yang berjumlah 68 orang dan sampel 

yang di ambil dalam penelitian ini sebanyak 68 responden dengan teknik pengambilan 

sampel Purposive Sampling. Metode analisis yang digunakan kualitatif yang kemudian 

dikuantitatifkan. Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

analisis regresi linier berganda,uji F,uji t dan koefisien determinasi. Hasil pengujian 

menggunakan analisis regresi berganda ini menunjukkan secara bersama-sama terdapat 

pengaruh positif bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian. Sedangkan secara 

parsial produk, harga, distribusi dan promosi positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

Kata kunci : Produk, Harga, Distribusi, Promosi, Keputusan Pembelian. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Menurut Kotler dan Armstrong (2014:27) menyatakan The process by 

which companies create value for customers and build strong customer 

relationships in order to capture value from customers in return. Definisi 

tersebut mengartikan bahwa,Pemasaran adalah proses dimana perusahaan 

menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan yang kuat dengan 

pelanggan, dengan tujuan menangkap nilai dari pelanggan sebagai imbalannya. 

Definisi strategi pemasaran menurut Tjiptono dalam Tambajong 

(2013:1293) menyatakan bahwa strategi pemasaran adalah suatu alat 

fundemental yang direncanakan untuk mencapai perusahaan dengan 

mengembangkan keunggulan bersaing melalui pasar yang dimasuki dan program 

pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar sasaran.”  

Setelah melakukan pemasaran yang baik, konsumen mengetahui dan 

tertarik dengan usaha bisnis kita, maka akan dapat membangun kekuatan merk 

atau biasanya disebut juga sebagai “Brand Equity”. Brand Equity adalah nilai 

yang telah ditentukan oleh konsumen pada suatu merek di atas dan diluar 

karakteristik / atribut fungsional dari produk (supranto dan limakrisna , 

2011:132). Dengan terbentuknya Brand Equity yang kuat tentunya dapat 

meningkatkan penjualan dan pendapatan yang diperoleh menjadi tinggi, bahkan 

dapat stabil dan berkelanjutan dengan pengelolaan Brand Equity yang baik 
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Brand Equity juga dapat berpengaruh pada munculnya“Brand Loyalty” atau 

yang bisa diartikan juga sebagai kesetiaan pelanggan terhadap produk tersebut.  

Dengan begitu dapat disimpulkan bahwa pentingnya pemasaran yang 

dilakukan dengan baik oleh suatu usaha bisnis yang dapat menghasilkan 

perhatian dan ketertarikan dari konsumen akan produknya serta dapat 

memunculkan Brand Equity dan Brand Loyalty terhadap usaha bisnisnya. 

Sehingga dapat menarik minat konsumen dalam hal pembelian produk dan dapat 

menaikan umlah penjualan. 

Konsumen merupakan orang yang sangat penting bagi seorang 

pengusaha karena merekalah yang mampu mengembangkan sebuah bisnis. 

Seperti apapun perilaku yang dimiliki oleh seorang konsumen, seorang 

pengusaha biasanya akan mengalah dan melayani konsumen tersebut agar terjadi 

sebuah proses pembelian yang memuaskan. Perilaku setiap konsumen bisa 

berbeda – beda karena adanya berbagai hal yang mempengaruhi. Baik pengaruh 

dari dalam konsumen itu sendiri maupun pengaruh dari luar. 

Berbagai cara telah dilakukan oleh pebisnis dan wirausahawan untuk 

dapat menaikkan rating penjualan atas produk mereka, ada sebagian yang 

berhasil menarik simpati para konsumen. Namun tidak sedikit pula dari mereka 

yang akhirnya menemukan kegagalan dalam perencanaan strategi marketing 

mereka dan terpuruk akibat sedikitnya minat konsumen terhadap produk mereka. 

Dengan adanya penjelasan diatas, maka sebagai pengusaha tentunya 

anda bisa mulai menyesuaikan kebutuhan produk terhadap kecenderungan 

seseorang maupun kelompok yang memiliki perilaku konsumtif tertentu 
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sehingga dapat memperoleh tingkat penjualan yang diinginkan. Jika penjualan 

sudah berjalan lancar dan sesuai harapan, maka jangan lupa untuk mengelola 

keuangan dengan baik. 

Keputusan pembelian konsumen merupakan sebuah tindakan yang 

dilakukan konsumen untuk membeli suatu produk. Setiap produsen pasti 

menjalankan berbagai strategi agar konsumen memutuskan untuk membeli 

produknya. Menurut Kotler (2014:184), keputusan pembelian adalah keputusan 

akhir perorangan dan rumah tangga yang membeli barang dan jasa untuk 

konsumsi pribadi. Dari berbagai faktor yang mempengaruhi konsumen dalam 

melakukan pembelian suatu produk atau jasa, biasanya konsumen selalu 

mempertimbangkan kualitas, harga dan produk yang sudah dikenal oleh 

masyarakat. 

Menurut Kotler dan Keller (2012:193), tahap-tahap yang dilewati 

pembeli untuk mencapai keputusan pembelian melewati enam tahap, yaitu: 

pemilihan produk, pemilihan merek, pemilihan saluran pembelian, jumlah 

pembelian, waktu pembelian, metode pembayaran.  

Dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian adalah tindakan yang 

dilakukan konsumen untuk melakukan pembelian sebuah produk. Oleh karena 

itu, pengambilan keputusan pembelian konsumen merupakan suatu proses 

pemilihan salah satu dari beberapa alternatif penyelesaian masalah dengan 

tindak lanjut yang nyata. Setelah itu konsumen dapat melakukan evaluasi pilihan 

dan kemudian dapat menentukan sikap yang akan diambil selanjutnya. 
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Konsumen dalam memantapkan keputusan pembelian suatu produk, 

terlebih dahulu akan mempertimbangkan berbagai informasi yang mereka 

terima, termasuk diantaranya unsur – unsur bauran pemasaran. Bauran 

pemasaran produk yang ditanggapi atau direspon dengan baik (positif) oleh 

konsumen akan memiliki peluang yang besar bagi produk tersebut untuk dibeli. 

Dapat diasumsikan bahwa penilaian atau tanggapan konsumen terhadap bauran 

pemasaran akan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Oleh karena itu 

perusahaan perlu mengetahui tanggapan konsumen terhadap bauran pemasaran 

yang dilakukannya. Perusahaan yang memahami betul bagaimana tanggapan 

konsumen terhadap unsur – unsur  bauran pemasaran produknya akan 

mempunyai kelebihan – kelebihan dibanding pesaingnya. 

Untuk mempengaruhi konsumen agar dapat membeli suatu produk atau 

jasa yang ditawarkan oleh perusahaan, perusahaan tentunya memerlukan strategi 

pemasaran yang disebut dengan marketing mix atau bauran pemasaran. Jadi 

marketing mix merupakan hal yang sangat penting dalam perusahaan. Jika 

marketing mix itu berhasil, dalam arti memiliki tingkat efektifitas yang tinggi, 

maka akan mendapat hasil volume penjualan total dalam presentase yang lebih 

besar. jika marketing mix nya gagal, maka akan menimbulkan turunnya daya 

beli masyarakat yang mengakibatkan perusahaan mengalami kerugian. 

Bauran pemasaran adalah perangkat pemasaran yang baik yang meliputi 

produk, penentuan harga, promosi, distribusi, digabungkan untuk menghasilkan 

respon yang di inginkan pasar sasaran (Kotler dan Amstrong, 2012:92). Bauran 

pemasaran terdiri dari semua hal yang dapat dilakukan perusahaan untuk 
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mempengaruhi permintaan produknya. Berbagai kemungkinan ini dapat 

dikelompokkan menjadi empat kelompok variabel yang disebut empat p, yaitu : 

1. Produk yang berarti kombinasi barang atau jasa yang ditawarkan perusahaan 

kepada pasar sasaran. Produk merupakan unsur yang penting dalam 

marketing mix, maka dalam pemasaran hasil produksi yang penting ialah 

menjual inti dari produk, yaitu manfaat dari produk, manfaat atau inti dari 

produk merupakan jasa hakiki yang memang dikehendaki oleh mitra kerja. 

2. Harga adalah jumlah yang harus dibayarkan pelanggan untuk memperoleh 

produk. Dalam menentukan harga bagi produknya, perusahaan harus melihat 

situasi pasar dan kualitas barang yang akan dijual. 

3. Distribusi meliputi kegiatan perusahaan yang membuat produk tersedia bagi 

pelanggan sasaran. Keputusan perusahaan untuk memilih salah satu saluran 

merupakan keputusan yang sangat penting, karena perusahaan dihadapkan 

pada berbagai pilihan untuk menyalurkan hasil produksi, sehingga tujuan 

perusahaan tercapai dan membantu kelancaran perusahaan dalam 

memasarkan barang secara lebih efektif. 

4. Promosi berarti aktivitas yang menyampaikan manfaat produk dan membujuk 

pelanggan membelinya. suatu perusahaan bias dengan cara promosi melalui 

periklanan, personal selling dan publisitas. Untuk melaksanakan semua itu 

harus disusuaikan dengan dana perusahaan. 

Bisnis air minum dalam kemasan (AMDK) terus tumbuh seiring dengan 

pertumbuhan penduduk dan tuntutan gaya hidup lebih sehat. Pertama air minum 

dalam kemasan itu tentunya adalah produk yang menjadi komoditas artinya, 
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zaman dulu, orang tidak minum air kemasan, semuanya memasak air. Tapi 

seiring berkembangnya zaman, semua orang masa kini minum air dalam 

kemasan. 

Tanobel (PT Sariguna Primatirta Tbk) adalah sebuah perusahaan publik 

di Indonesia. Tercatat dengan simbol saham CLEO di Bursa Efek Indonesia per 

tanggal 5 Mei 2017 sebagai perusahaan tercatat ke-5 pada tahun 2017. Saham 

CLEO dicatatkan pada Papan Pengembangan BEI dan masuk pada 

sektor Consumer Goods Industry. Perseroan merupakan perusahaan produsen 

Air Minum dalam Kemasan (AMDK) yang memiliki kantor utama di Sidoarjo. 

Tabel I.1 

Ranking Air Minum Dalam Kemasan 
Merek TBI TOP 

Aqua 61.0% TOP 

Ades 6.0%  

Club 5.1%  

Le Mineral 5.0%  

Cleo 4.7%  

   Sumber: Top Brand, 2019 

Dapat dilihat ditabel bahwa rangking air minum dalam kemasan merek 

Cleo berada diposisi 5, itu arti nya masih ada banyak kekurangan pada produk 

ini yang membuatnya kurang diminati oleh konsumen dan tidak banyak 

dikonsumsi konsumen, maka dari itu penulis berinisiatif untuk melakukan 

penelitian dengan objek air minum dalam kemasan merek cleo ini untuk 

mengetahui apa saja indikator yang mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen terhadap produk air minum dalam kemasan merek cleo. Dan akan 

https://id.wikipedia.org/wiki/Indonesia
https://id.wikipedia.org/wiki/Simbol_saham
https://id.wikipedia.org/wiki/Bursa_Efek_Indonesia
https://id.wikipedia.org/wiki/5_Mei
https://id.wikipedia.org/wiki/Kabupaten_Sidoarjo
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dilakukannya prariset dengan melakukan wawancara atau lebih spesifiknya 

memberikan pertanyaan kepada masyarakat kelurahan sungaiselincah yang 

pernah mengkonsumsi air minum dalam kemasan cleo. 

Dengan itu didapatilah hasil dari wawancara yang dijadikan pra riset oleh 

penulis dengan hasil indikator yang tertera pada table di bawah ini. 

Tabel I.2 

Tanggapan konsumen terhadap keputusan pembelian air minum dalam 

kemasan Cleo 

No Indikator Setuju Tidak Setuju     

1 kualitas air yang tidak segar 15 15     

2 Kemasan yang tipis 19 11     

3 Harga yang terjangkau 22 8     

4 Jarang ada potongan harga 26 4     

5 Sulit ditemukan di toko/ warung 23 7     

6 Promosi yang efektif 8 22     

7 Iklan televisi yang sudah jarang terlihat 23 7     

8 Merek yang telah dikenal 6 24 

Sumber: penelitian kepada Kelurahan Sungaiselincah, 2020 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat, penulis telah tanyakan alasan yang 

berhubungan dengan indikator nya yang berhubungan dengan air minum dalam 

Kemasan Cleo Kepada Kelurahan Sungaiselincah Kecamatan Kalidoni Kota 

Palembang dan terdapat berbagai pendapat. 
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1. Produk : Banyak konsumen merasa Kualitas air dalam air minum dalam 

kemasan yang tipis khususnya untuk cleo dalam kemasan gelas, dimana 

kemasan gelasnyanya mudah penyok dan rusak. 

2. Harga : Harga yang terjangkau, karena harga nya tidak jauh beda di banding 

dengan merek lainnya. Harga air minum dalam kemasan merek cleo ini 

bervariasi sesuai dengan bentuk kemasannya, dan juga terbilang terjangkau 

bagi konsumen. 

a. Air mineral cleo kemasan botol 1200 ml perdus  Rp. 37.000 

b. Air mineral cleo kemasan botol 550 ml perdus    Rp. 30.500 

c. Air mineral cleo kemasan botol 330 ml perdus    Rp. 23.000 

d. Air mineral cleo kemasan gelas 250 ml perdus    Rp. 18.000 

3. Distribusi : Saat penulis melakukan pra riset, banyak narasumber yang 

merasa jika sekarang air minum dalam kemasan merek cleo mulai sulit 

ditemukan di toko-toko, baik supermarket, mini market, maupun warung 

didekat rumah karena pendistribusiannya yang buruk atau mungkin air 

minum dalam kemasan cleo susah memasuki pasar dalam segmen ini. 

4. Promosi : air minum dalam kemasan merek cleo banyak melakukan promosi 

dgn cara menjadi sponsor diacara olahraga, atau dengan memberikan 

potongan harga di toko-toko sehingga termuat di brosur.  Namun jarangnya 

terlihat iklan air minum dalam kemasan cleo di televisi mungkin menjadi 

dasar bahwa kurangnya pengenalan konsumen terhadap merek ini, padahal 

promosi yang efektif untuk barang konsumsi sehari-hari ialah dengan iklan 

yang salah satunya melalui media televisi. Merek cleo yang kalah nama dari 



9 
 

  
 

merek-merek lain yang memasuki usaha air minum dalam kemasan ini 

menjadi pemicu keputusan konsumen yang mungkin lebih terpercaya 

membeli produk top yang mereknya lebih dikenal luas oleh masyarakat. 

Dengan latar belakang masalah tersebut maka penulis tertarik untuk 

mengadakan suatu penelitian bagi air minum dalam kemasan, jika dilihat dari 

usaha yang dijalankan ini mampu membuat konsumen puas dgn kualitas produk, 

harga, ketersediaan produk dibanyak tempat, serta cara promosinya, dan dapat 

bersaing dengan produk lainnya yang sejenis dengan baik. Berdasarkan keadaan 

tersebut diatas penulis ingin mengadakan penelitian yang dikemas dalam judul  

Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian Air Minum Dalam 

Kemasan Merek Cleo pada Kelurahan Sungaiselincah Kecamatan Kalidoni 

Palembang. 

B. Rumusan Masalah 

 Adakah pengaruh bauran pemasaran (produk, harga, distribusi, promosi) 

terhadap keputusan pembelian air minum dalam Kemasan Cleo Pada Kelurahan 

Sungaiselincah Kecamatan Kalidoni Palembang ? 

C. Tujuan Penelitian 

Untuk mengetahui adakah pengaruh bauran pemasaran (produk, harga, 

distribusi, promosi) terhadap keputusan pembelian air dalam kemasan cleo pada 

Kelurahan Sungaiselincah Kecamatan Kalidoni Palembang. 
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D. Manfaat Penelitian 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat antara lain: 

1. Manfaat bagi penulis 

a. Untuk menambah dan memperluas pengetahuan mengenai unsur bauran 

pemasaran yang dilakukan perusahaan. 

b. Sebagai bentuk penerapan ilmu yang pernah diperoleh di bangku 

perkuliahan. 

c. Sebagai bahan masukan yang bermanfaat bagi pihak yang 

berkepentingan dalam penulisan laporan yang sejenis. 

2. Manfaat bagi almamater 

 Bermanfaat sebagai bahan penambahan ilmu dan sebagai bahan acuan, 

perbandingan untuk dapat dimanfaatkan sebagai salah satu informasi untuk 

penelitian selajutnya.  
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